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Resumen ejecutivo

Este Trabajo de Fin de Grado desarrolla el plan de negocio de FitOut, una startup
tecnologica que ofrece un servicio de alquiler de material deportivo a través de taquillas
inteligentes ubicadas en parques y zonas urbanas de Madrid. La propuesta busca facilitar el
acceso al deporte al aire libre mediante una app que permite reservar y pagar por el uso de

equipos como esterillas, pesas o aros de forma flexible y sencilla.

El proyecto se centra en un andlisis estrategico de la idea de negocio, incluyendo un
estudio de la viabilidad del modelo a través de herramientas como el Business Model Canvas
y un analisis financiero. Los resultados muestran que FitOut es una solucidon innovadora,
sostenible y econdémicamente viable, con potencial de expansion en otras ciudades. Se alinea
con las nuevas tendencias de digitalizacion, consumo responsable y vida activa en entornos

urbanos.

Palabras clave: alquiler deportivo, fitness wurbano, exteriores, sostenibilidad,

digitalizacion, Business Model Canvas.



Abstract

This final project presents the business plan of FitOut, a tech-based startup that offers a
sports equipment rental service through smart lockers located in parks and urban areas of
Madrid. The aim is to make outdoor fitness more accessible by means of a mobile app that
allows users to book and pay for the use of items such as yoga mats, weights, or rings in a

flexible and simple way.

The project focuses on a strategic analysis of the business idea, including a feasibility
study using tools such as the Business Model Canvas and a financial analysis. The results
show that FitOut is an innovative, sustainable, and economically viable solution, with strong
potential for expansion to other cities. It is aligned with current trends in digitalization,

responsible consumption, and active lifestyles in urban environments.

Key words: sports rental, urban fitness, outdoors, sustainability, digitalization, Business

Model Canvas.
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1. INTRODUCCION

1.1. Objetivos

Este Trabajo de Fin de Grado tiene como principal objetivo desarrollar un plan de

negocio para una startup en el sector del fitness y el deporte al aire libre. A través de este

trabajo, se analizara la viabilidad del modelo de negocio, estudiando tanto sus fundamentos

estratégicos como su sostenibilidad econdmica. Para ello, se empleardn diversas herramientas

de andlisis empresarial, que permitiran evaluar los factores clave que afectan a la

implementacion y crecimiento del proyecto.

1.

Analizar el entorno y la viabilidad del modelo de negocio: Se llevaré a cabo un estudio
del mercado objetivo, evaluando su tamafio, tendencias y perfil de los potenciales
clientes.

Definir la estructura del modelo de negocio mediante el Business Model Canvas: Se
utilizard esta herramienta para detallar los componentes clave del negocio,
incluyendo su propuesta de valor, segmentos de clientes, canales de distribucion,
fuentes de ingresos, recursos y estructura de costes. Este analisis permitira visualizar
coémo la startup genera y captura valor en el mercado.

Desarrollar un plan financiero: La sostenibilidad econdmica es esencial para la puesta
en marcha y expansion de la empresa. Se elaboraran estimaciones de inversion inicial,
andlisis de ingresos y costes, y proyecciones de rentabilidad. Ademas, se calculara el
punto de equilibrio para determinar cuando la empresa comenzaria a ser rentable.
Definir estrategias de expansion: Se analizaran posibles oportunidades de crecimiento
a medio y largo plazo, tanto a nivel nacional como internacional. Ademas, se
estudiardn medidas de compromiso ambiental para garantizar que el modelo de

negocio sea responsable y alineado con las tendencias del mercado.

Este enfoque permitird obtener una vision del negocio, abordando tanto sus desafios

como sus oportunidades, y proporcionando una base para su posible implementacion en

el futuro.



1.2. Justificacion de la eleccion del proyecto

La eleccion del proyecto FitOut se fundamenta en factores climaticos, demograficos,
socioecondmicos y tendencias globales que avalan su viabilidad. Madrid, con sus 2.769 horas
anuales de sol y mas de 25.000 hectareas de areas verdes, como el Parque del Retiro y la
Casa de Campo, ofrece un entorno ideal para promover el ejercicio al aire libre (Informe

OBS Industria del Deporte y el Fitness, 2024; BDO, 2024).
Figura 1: Horas de sol anuales en ciudades europeas
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Fuente: Elaboracion propia en base al Informe OBS Industria del Deporte y el Fitness (2024).

El creciente interés por el bienestar fisico refuerza esta propuesta. Un informe de
McKinsey & Company (2024b) indica que el 82% de los consumidores europeos priorizan
la actividad fisica, especialmente entre millennials y la Generacidon Z, quienes valoran
opciones flexibles. En Espafia, el mercado del fitness generd 2.300 millones de euros en 2022,
un 12% mas que en 2021 (Deloitte & EuropeActive, 2023), impulsado por la demanda de
servicios tecnologicos modernos que faciliten el hacer deporte. No cabe duda de que el

mercado fitness en Espafia estd creciendo exponencialmente, en gran parte gracias a que la



demanda esta cada vez mas centrada en el bienestar y las experiencias personalizadas (Valgo,

2024).

La pandemia del COVID-19 aceler6 la preferencia por actividades al aire libre y
modelos de consumo compartido. Deloitte (2023) reporta un aumento del 23% en la practica
deportiva al aire libre y que el 45% de los consumidores prefieren alquilar en lugar de
comprar, lo que fortalece la propuesta de FitOut como alternativa econémica y orientada a

fomentar el ejercicio en exteriores.

Este modelo también se alinea con la Agenda 2030 del Ayuntamiento de Madrid para
aumentar un 12% las areas verdes (Ayuntamiento de Madrid, s.f.). Ademas, FitOut promueve
un estilo de vida activo, contribuyendo directamente a varios Objetivos de Desarrollo

Sostenible (ODS) de la ONU (Naciones Unidas, 2023a):

1. ODS 3: Salud y bienestar. FitOut fomenta la actividad fisica al aire libre, lo que
contribuye a mejorar la salud de los usuarios y prevenir enfermedades como la
obesidad o la diabetes.

2. ODS 11: Ciudades y comunidades sostenibles. FitOut impulsa el uso eficiente de los
parques y areas verdes urbanas, promoviendo entornos mas saludables.

3. ODS 12: Producciéon y consumo responsable. Al ofrecer alquiler de material
deportivo, FitOut contribuye a reducir el consumo excesivo de bienes y fomenta un
uso compartido mas eficiente de los recursos, creando una economia circular.

4. ODS 13: Accidn por el clima. Al promover actividades en exteriores y reducir la
dependencia de espacios cerrados con altos consumos de energia (como gimnasios),

FitOut contribuye a la mitigacion del cambio climatico.

La digitalizacion es clave en la propuesta de FitOut. La adopcion de aplicaciones
moviles en el sector fitness crece a un 11% anual (McKinsey & Company, 2024b), y la app
de FitOut permite a los usuarios localizar taquillas, verificar disponibilidad y reservar

equipos en tiempo real, optimizando la experiencia del usuario y la gestion del negocio.

Finalmente, la resiliencia del sector fitness refuerza la viabilidad del proyecto. En

2022, los ingresos en Europa alcanzaron 28.000 millones de euros, un 66% mas que en 2020



(Deloitte & EuropeActive, 2023). En Espana, el 70% de los usuarios de gimnasios prefieren
opciones al aire libre con equipamiento de calidad (BDO, 2024), respaldando la propuesta de

FitOut como una solucién que responde a las necesidades actuales del mercado.

Figura 2: Crecimiento de ingresos en el sector fitness europeo (miles de

millones de €)
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Fuente: Elaboracion propia en base a Deloitte & EuropeActive (2023).

1.3. Metodologia y estructura del trabajo

La metodologia utilizada combina enfoques cuantitativos y cualitativos para analizar
la viabilidad del modelo de negocio de FitOut y su entorno operativo, garantizando una

comprension del mercado y sus factores clave.

El Business Model Canvas sirve como marco central para estructurar el modelo de
negocio, permitiendo definir la propuesta de valor, los segmentos de clientes, los canales de
distribucion, las fuentes de ingresos y los costes operativos. Este enfoque facilita la

organizacion del proyecto y la identificacion de oportunidades competitivas.
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Para la recopilacion de datos, se han usado informes de mercado y estudios
académicos de empresas como McKinsey & Company, Deloitte, BDO y el INE, que aportan

datos sobre el sector fitness y la economia compartida.

El contexto operativo se ha evaluado mediante el analisis PESTEL, que examina
factores politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgicos, ecologicos y legales que pueden
afectar al proyecto. Este analisis identifica oportunidades, como el impulso gubernamental a
la sostenibilidad urbana, y barreras, como las regulaciones sobre el uso de espacios publicos.
Ademas, se han aplicado las 5 Fuerzas de Porter para evaluar la competitividad del sector, el
poder de negociacion de clientes y proveedores, la amenaza de productos sustitutivos y la

intensidad de la rivalidad en el mercado.

El trabajo se estructura en cinco secciones clave:

1. Introduccion y definicion de la idea de negocio: Presenta el origen de FitOut, sus
objetivos y su propuesta de valor, destacando su alineacidon con las tendencias de
digitalizacion.

2. Analisis del entorno y del mercado: Explora el contexto operativo mediante el analisis
PESTEL y las tendencias del mercado, como la economia compartida y el aumento
de actividades al aire libre post-COVID. También se detalla el perfil del publico
objetivo.

3. Desarrollo del modelo de negocio: Desglosa el Business Model Canvas y presenta un
analisis DAFO para identificar fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas,
evaluando la competitividad y viabilidad del proyecto.

4. Plan financiero: Incluye las previsiones economicas, la inversion inicial y los ingresos
proyectados, para medir el riesgo financiero.

5. Conclusiones y recomendaciones: Resume los hallazgos clave y ofrece
recomendaciones estratégicas para la implementacion y futura expansion de FitOut,

considerando posibles desafios.

11



Esta estructura, respaldada por datos actualizados y andlisis estratégicos, permite
evaluar la viabilidad y sostenibilidad del proyecto, proporcionando una base para su

desarrollo y crecimiento a largo plazo.
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2. IDEA DE NEGOCIO Y DEFINICION DE MERCADO

2.1. Descripcion de FitOut y el servicio prestado

2.1.1. Propuesta de valor: servicio de alquiler de material deportivo

FitOut ofrece una solucion versatil de alquiler de material deportivo para hacer
deporte al aire libre, sin necesidad de adquirir o transportar el equipo. El sistema se basa

en taquillas inteligentes ubicadas en parques, zonas recreativas y areas urbanas clave.

El proceso comienza a través de la aplicacion mévil de FitOut, que permite localizar
la estacion mas cercana, consultar la disponibilidad de equipo deportivo en tiempo real y
realizar la reserva. Los usuarios pueden alquilar material como esterillas, pesas, cuerdas para
saltar, kettlebells y aros por minutos, horas o sesiones completas, adaptandose a sus rutinas

y tiempo libre.

El alquiler es sencillo: una vez seleccionado el equipo, el usuario recibe un codigo
unico para acceder a la taquilla. Al finalizar el entrenamiento, el material se devuelve en la
misma taquilla, completando el ciclo de alquiler. Para garantizar el buen estado del equipo,
FitOut implementa un sistema de validacion fotografica, que requiere hacer una fotografia al

material antes y después del uso, fomentando la responsabilidad y evitando malentendidos.

El pago se realiza de forma segura a través de la aplicacion, con tarifas flexibles segiin
la duracion y el tipo de material. Los wusuarios pueden acumular puntos de
fidelidad canjeables por descuentos en futuras reservas, promoviendo la accesibilidad
econdmica del servicio. Finalmente, la aplicacion cuenta con un sistema de atencion al cliente

en tiempo real, asegurando una experiencia fluida y sin complicaciones.
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Figura 3: Disefio preliminar de las taquillas y de la aplicacion

FitOut

Fuente: Elaboracion propia.

2.1.2. Mision, vision y valores de la empresa

La mision de FitOut es ofrecer una experiencia accesible y flexible para la actividad
fisica al aire libre, facilitando el alquiler rapido y seguro de material deportivo en entornos
urbanos. Su objetivo es promover un estilo de vida activo mediante la integracion de
tecnologia y compromiso con el entorno, eliminando barreras de acceso al deporte en

espacios publicos.

La vision de FitOut es convertirse en la plataforma lider en soluciones deportivas
compartidas en entornos urbanos, transformando la forma en que las personas hacen ejercicio
en la ciudad. A largo plazo, la empresa aspira a expandirse a otras ciudades y consolidarse

como un referente en el sector.
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2.1.3.

Los valores fundamentales de FitOut son:

Accesibilidad: Facilitar el deporte sin barreras econémicas ni logisticas.
Sostenibilidad: Promover el consumo responsable mediante el uso compartido de
recursos.

Innovacion: Aplicar tecnologia avanzada para mejorar la experiencia del usuario.
Calidad y seguridad: Garantizar que el material esté siempre en perfecto estado.
Bienestar comunitario: Fomentar una comunidad activa y saludable a través del

deporte.

Proceso operativo y experiencia de usuario

El proceso operativo de FitOut esta diseado para ofrecer una experiencia fluida,

segura y tecnologicamente optimizada, permitiendo a los usuarios integrar el deporte en su

rutina diaria sin complicaciones. Desde la reserva del material hasta su devolucion, cada

etapa ha sido cuidadosamente estructurada para garantizar eficiencia y comodidad.

1.

Registro y configuracion del perfil: El primer paso para utilizar FitOut es el registro
en la aplicacion. El usuario crea una cuenta proporcionando sus datos personales y
elige sus preferencias, como tipos de material favorito y método de pago. Desde la
pagina principal de la aplicacion, podra acceder a la disponibilidad de las taquillas,
sus reservas activas y una biblioteca de videos disefiados para guiarle en su
entrenamiento.

Localizacion y reserva del equipo: A través de un mapa interactivo, el usuario puede
localizar rapidamente las estaciones disponibles ingresando el codigo postal de su
ubicacion. La aplicacion mostrara los parques cercanos con estaciones FitQOut, junto
con el numero de taquillas disponibles (en verde) y ocupadas (en rojo). Una vez
seleccionado el parque, debera elegir la franja horaria en la que desea hacer la reserva
y, posteriormente, seleccionar una taquilla.

Pago y generacion de codigo de acceso: Tras confirmar su seleccion, el usuario
procede al pago dentro de la aplicacion. Una vez realizado, se generard un codigo

QR junto con un PIN de acceso, que le permitiré abrir la taquilla en la hora reservada.

15



4. Recogida del material y verificacion del estado: Al llegar a la estacion FitOut dentro

de su franja horaria, el usuario escanea el codigo QR o introduce el PIN en la pantalla
de la taquilla para desbloquearla. Antes de retirar el material, debe tomar una foto del
interior de la taquilla, registrando su estado inicial. Este sistema fomenta
la responsabilidad compartida, asegurando que el equipo se mantenga en buenas
condiciones para los siguientes usuarios.

Uso del material y videos de entrenamientos: Una vez iniciada la sesion de
entrenamiento, el usuario tiene acceso a una biblioteca de videos disefiados por
entrenadores  profesionales. Estos videos incluyen rutinas adaptadas a
distintos niveles de habilidad y objetivos, como tonificacion, pérdida de peso, fuerza
y flexibilidad, brindando una experiencia personalizada y enriquecedora.
Devolucion del material y reporte de incidencias: Al finalizar la sesion, el usuario
devuelve el material en la taquilla correspondiente y debe tomar una foto final,
asegurandose de que todo queda bien colocado en sus posiciones asignadas. Este paso
es esencial para mantener el orden y la calidad del servicio. En caso de encontrar
algiin problema con el material o la taquilla (por ejemplo, equipo en mal estado), el
usuario puede reportar la incidencia al instante mediante la aplicacion, subiendo una
foto y describiendo brevemente la situacion. Esto permite al equipo de FitOut actuar
de manera rapida y eficiente en la gestion del problema.

Pago final y atencion al cliente: El pago se procesa automdaticamente en funcion
del tiempo de uso y tipo de equipo alquilado. Ademas, para garantizar una experiencia
sin complicaciones, la aplicacion dispone de soporte inmediato para resolver
cualquier duda o incidencia en tiempo real, asegurando que los usuarios siempre

cuenten con asistencia rapida y eficaz.

16



Figura 4: Proceso operativo en la aplicacion de FitOut
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Fuente: Elaboracion propia.

2.1.4. Infraestructura y composicion de las taquillas inteligentes

La infraestructura de FitOut se basa en la instalacion de 50 estaciones de taquillas
inteligentes en la Comunidad de Madrid, con una inversion total de 500.000 €. Cada estacion
tiene un coste estimado de 10.000 €, cubriendo la estructura fisica, los sistemas de seguridad,

la tecnologia de acceso y una fuente de alimentacion autdbnoma mediante paneles solares.

El coste de cada estacion se distribuye entre distintos componentes esenciales.
La estructura de las 10 taquillas, fabricada en acero galvanizado para soportar el uso en
exteriores, representa 5.500 € por estacion, lo que equivale a 550 € por taquilla. Para
garantizar la seguridad y accesibilidad, cada estacion cuenta con un sistema de acceso digital,
basado en codigos QR y PINs, junto con sensores de apertura y cierre, con un coste de 1.200
€ por estacion (120 € por taquilla). Ademas, para operar de manera auténoma y sostenible,
cada unidad incorpora paneles solares y una bateria, con un coste de 1.500 € por estacion. El
sistema también requiere software y conectividad para la integracion con la aplicacion y su

mantenimiento, lo que supone 800 € por estacion. Finalmente, los costes asociados
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a instalacion y transporte, que incluyen el anclaje en el suelo y los permisos administrativos,

ascienden a 1.000 € por estacion.

Cada estacion también estard equipada con material deportivo, con un presupuesto
de 1.000 € por estacion, es decir, 100 € por taquilla. Este material incluye un conjunto variado
de equipos para el entrenamiento, como kettlebells de distintos pesos (8 kg, 12 kg y 16 kg)
por 250 €, pesas ajustables por 250 €, esterillas de entrenamiento por 150 €, cuerdas de saltar

por 100 €, bandas elasticas por 50 €, y un margen de 200 € para reposiciones iniciales.
2.1.5. Permisos administrativos en la Comunidad de Madrid

Para la instalacion de las taquillas de FitOut en espacios publicos, es necesario
obteneruna serie de autorizaciones, ya que su colocacién implica un uso privativo del
dominio publico local. De acuerdo con la Ordenanza Fiscal Reguladora de la Tasa por
Utilizaciéon Privativa o Aprovechamiento Especial del Dominio Publico Local (Ordenanza
10/2024, de 23 de diciembre), cualquier estructura que ocupe espacio publico con fines
comerciales requiere una licencia especificay el pago de la tasa correspondiente
(Ayuntamiento de Madrid, 2024). En el caso de FifOut, la regulacion aplicable se encuentra
en el epigrafe F, articulo 15, que regula la ocupacion de la via publica, parques y espacios

municipales con actividades comerciales, industriales o recreativas.

Dado que cada estacion de taquillas ocupara un espacio estimado de entre 4 y 6
metros cuadrados, serd necesario presentar una solicitud formal al Ayuntamiento de Madrid,
dirigida al Area de Gobierno de Medio Ambiente o a la Junta Municipal del Distrito donde
se instale cada estacion. Junto a la solicitud, se debera incluir una memoria técnica detallada,
especificando la ubicacion exacta, las dimensiones de las estaciones, las medidas de

seguridad y accesibilidad, asi como los planos técnicos del proyecto.

Una vez presentada la solicitud, el Ayuntamiento evaluard la viabilidad del proyecto,
analizando su compatibilidad con el uso publico del espacio y su impacto en el entorno
urbano. Este proceso suele tardar entre uno y tres meses, dependiendo del numero de

solicitudes y del criterio de la administracion.
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Cuando la licencia sea concedida, FitOut debera abonar latasa municipal
correspondiente a la ocupacion del dominio publico, calculada segun la superficie ocupada.
Segun la ordenanza vigente, el importe asciende a 9,07 € por metro cuadrado ocupado. Asi,

para una estacion que ocupe 6 m?, la tasa anual seria de 54,42 € por estacion.

Ademas del pago de la tasa, FitOut deberd cumplir con todas las condiciones de la
licencia. Entre estas, se incluyen el mantenimiento adecuado de las taquillas, la
implementacion de medidas de seguridad, y la garantia de que la infraestructura no
obstaculice el transito peatonal ni afecte de manera negativa al entorno urbano. El
incumplimiento de estas condiciones podria derivar en sanciones, que van desde multas hasta

la revocacion de la licencia y la retirada obligatoria de las estaciones.

2.2. Estrategia de negocio

2.2.1. Plan estratégico de FitOut

El plan estratégico de FitOut busca consolidarse como lider en el alquiler de material
deportivo urbano, enfocado en la facilidad, accesibilidad y una perspectiva eco-consciente.
Este plan se basa en cinco ejes clave para su crecimiento y diferenciacion en un mercado

competitivo:

1. Innovacién continua en el modelo de servicio: La propuesta de valor de FitOut se
basa en el acceso rapido y sencillo al material deportivo en entornos urbanos. Para
mantener su competitividad, seguird apostando por la revolucion tecnolédgica. La
plataforma digital no solo gestionara el alquiler, sino que también permitird la
personalizacion del servicio mediante el analisis de datos de uso. Se integraran
funcionalidades comunitarias, como compartir logros y conectar usuarios, mientras
que la geolocalizacion avanzada y el andlisis predictivo optimizaran la gestion del
stock y la disponibilidad del material.

2. Escalabilidad y expansion geografica estratégica: La expansion de FitOut comenzara
en areas concretas de la Comunidad de Madrid, como parques y zonas urbanas con
alta afluencia de profesionales, lo que permitira validar el modelo y ajustar el servicio

segun las necesidades locales. Tras consolidarse en Madrid, la empresa podra
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expandirse a otras ciudades espafiolas y, a largo plazo, a mercados internacionales
como Barcelona, Paris, Londres o Amsterdam, priorizando aquellas ciudades con una
fuerte cultura de deporte al aire libre. Esta expansion podra ser respaldada por
alianzas estratégicas o inversores de capital riesgo.

3. Compromiso con la sostenibilidad y responsabilidad social: FitOut promueve la
sostenibilidad mediante el uso compartido de material y la validacion del estado de
los equipos antes y después de su uso, fomentando la responsabilidad de los usuarios.
Implementara politicas de reciclaje y materiales biodegradables en sus estaciones,
alineandose con las preferencias de consumidores conscientes. Comunicar estos
esfuerzos a través de la app y otros canales sera clave para conectar con este perfil de
usuario.

4. Alianzas estratégicas y construccion de un ecosistema colaborativo: El crecimiento
de FitOut se potenciara mediante alianzas con municipios, instituciones deportivas y
empresas tecnologicas, facilitando la instalacion y el mantenimiento de las taquillas.
Ademas, colaborara con marcas deportivas y del sector wellness para ofrecer
promociones y beneficios adicionales, creando un ecosistema que fortalezca la marca
y amplie su alcance.

5. Personalizacion de la experiencia del usuario y segmentacion avanzada: FitOut se
enfocard en conocer las preferencias de su publico objetivo mediante el analisis de
datos de uso. Esto permitird segmentar usuarios, ofrecer recomendaciones
personalizadas y disefiar programas de fidelizacion. La app también se adaptara a las

preferencias individuales para mejorar la experiencia del usuario.

En resumen, el plan estratégico de FifOut se basa en una iniciativa tecnologica, la
expansion estratégica y el compromiso medioambiental. Al integrar estos pilares, la empresa
no solo ofrece un servicio diferenciado, sino que también se posiciona como un referente en
un area concreta del sector deportivo. Su correcta implementacion permitira a FitQOut
consolidarse localmente y expandirse a nuevos mercados, tanto nacionales como

internacionales.
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2.2.2. Ventaja competitiva y diferenciacion

La ventaja competitiva de FitOut radica en su modelo de negocio adaptado a las
necesidades de los usuarios urbanos. Su propuesta disruptiva se diferencia claramente de las
opciones tradicionales de alquiler de material deportivo y gimnasios. FitQut pretende
mantener su ventaja competitiva y diferenciarse de sus competidores mediante varias

Iniciativas.

La primera es mantener siempre un modelo de servicio versatil y accesible. El alquiler
por minutos u horas permite a los usuarios pagar solo por lo que usan, evitando el coste de
hacerse miembro o la compra de material. FitOut se adapta a las rutinas de profesionales
urbanos, ofreciendo acceso instantaneo a equipos en parques y zonas recreativas, en cualquier

momento del dia.

Esto va ligado a otro de los detalles que diferencia a la empresa; la accesibilidad a
material de calidad sin compromiso a largo plazo. FitOut elimina barreras para hacer deporte,
al ofrecer material deportivo de alta calidad sin necesidad de comprarlo, eliminando los
factores coste y el almacenamiento. Este enfoque promueve el ejercicio al aire libre, alineado
con la tendencia de bienestar y la preferencia por entornos naturales frente a gimnasios

cerrados.

Ademas, un punto fuerte y muy relevante para FitOut, es la tecnologia como
herramienta para asegurar que la experiencia del usuario al utilizar el servicio es impecable.
La app de FitOut permite reservar equipos, consultar disponibilidad en tiempo real y recibir
recomendaciones personalizadas seglin la ubicacion y el historial de uso. La recopilacion de
datos facilita sugerencias de rutinas y optimiza la oferta de material. Ademads, la integracion
de funciones sociales, como compartir logros y fotos, fomenta una comunidad activa y

fideliza a los usuarios.

FitOut promueve también un modelo sostenible y responsable. Al fomentar una
economia circular mediante el alquiler de material reutilizable, reduce la huella ecoldgica y

ademas se traduce en un consumo responsable. La validacion fotografica antes y después del
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uso garantiza el buen estado del equipo, prolongando su vida util y alineandose con la

creciente conciencia ambiental de los consumidores.

Otro factor muy relevante es el hecho de que el servicio de FitOut elimina obstaculos
tradicionales como el alto coste de los gimnasios, la falta de tiempo y la necesidad de
transporte de equipos. Al ofrecer material en entornos urbanos como parques, permite a mas
personas practicar deporte al aire libre, disfrutando de la conexién con la naturaleza y la

flexibilidad horaria.

Por ultimo, la empresa estda muy enfocada en que haya un buen servicio de atencion
al cliente. La app ofrece soporte en tiempo real para resolver cualquier incidencia de forma
rapida y eficiente. Este enfoque centrado en el cliente no solo garantiza una experiencia sin
complicaciones, sino que también permite recopilar feedback y mejorar continuamente el

servicio.

2.2.3. Posibilidades de expansion y crecimiento a largo plazo

FitOut tiene un gran potencial de expansion como lider en el alquiler de material
deportivo, basando su crecimiento en estrategias adaptadas a las tendencias y necesidades
del mercado. El primer paso es fortalecer su presencia en la Comunidad de Madrid,
ampliando su red de estaciones en ubicaciones estratégicas como estaciones de transporte,
centros universitarios, espacios corporativos y zonas recreativas de alta afluencia. Esta
expansion local puede potenciarse mediante acuerdos con ayuntamientos para instalar
estaciones en areas publicas prioritarias, como parques remodelados o zonas peatonales,
aumentando la visibilidad de la marca y reforzando su alineacion con el desarrollo urbano

respetuoso con el medio ambiente.

Una vez consolidada en Madrid, FitOut podria replicar su modelo en otras ciudades
espanolas como Barcelona, Valencia y Sevilla, donde la alta poblacién urbana, los espacios

al aire libre y el estilo de vida activo favorecen la adopcion de su servicio.
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Figura S: Plan de expansion nacional de FitOut
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Fuente: Elaboracion propia.

A nivel internacional, ciudades europeas como Paris, Amsterdam, Berlin y
Estocolmo, donde el deporte al aire libre y la sostenibilidad forman parte de la cultura urbana,
representan mercados clave. La Uniéon Europea ha promovido el desarrollo de
infraestructuras para la actividad fisica en espacios publicos, fomentando la movilidad eco-
consciente y el acceso al deporte en entornos urbanos (OBS Business School, 2024). Ademas,
el sector del deporte y el fitness representa entre el 1,5% y el 2% del PIB europeo,
consolidandose como una industria con alto impacto econdémico y social (OBS Business
School, 2024). Adaptar la oferta a cada region, como integrar bicicletas de entrenamiento en

paises con alta cultura ciclista, fortaleceria la conexion de la marca con los usuarios locales.

Ademas de la expansion geografica, FitOut puede diversificar sus servicios para
ofrecer una experiencia mas completa. La incorporacién de clases guiadas al aire libre,
programables y reservables a través de la aplicacion, brindaria un valor afiadido a los
usuarios, mientras que la integracion de tecnologia de monitoreo personal mediante
dispositivos wearables permitiria a los usuarios rastrear su rendimiento fisico y su progreso,

reforzando la fidelizacidon y consolidando la imagen de la marca.
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Otro enfoque que seria interesante explocar en el largo plazo seria la creacion de
usuarios premium que ofrezcan beneficios exclusivos, como descuentos en el alquiler, acceso
prioritario a equipos y participacion en eventos organizados por la marca. Este modelo no
solo generaria ingresos recurrentes, sino que también fortaleceria la lealtad del cliente.
Ademas, la sostenibilidad seguira siendo un pilar clave en la estrategia de expansion. FitOut
podria implementar estaciones alimentadas por energia solar y fabricadas con materiales

reciclables, reforzando su compromiso ambiental.

En definitiva, las posibilidades de crecimiento de FifOut son amplias. Desde la
consolidacion en el mercado local hasta la expansion internacional y la diversificacion de
servicios, FitOut estd bien posicionada para convertirse en un referente global en el sector
deportivo urbano. La clave de su éxito a largo plazo radicaré en su capacidad para ofrecer un
servicio adaptable, disruptivo y respetuoso con el entorno, alinedndose con las tendencias del

mercado y las expectativas de un consumidor cada vez mas informado y exigente.

2.3. Contexto y analisis de tendencias en la industria del deporte al aire libre

La industria del deporte al aire libre estd transformandose por factores
macroeconémicos, socioculturales y tecnoldgicos, junto con una creciente conciencia
ambiental. Este contexto favorece modelos innovadores como FitOut, que democratiza el

acceso al material deportivo en espacios publicos mediante el uso de la tecnologia.

Los consumidores prefieren actividades deportivas accesibles, dindmicas y sociales.
Segun McKinsey & Company (2024b), el 60% prioriza deportes que no exijan compromisos
de tiempo y fomenten la interaccion social, una tendencia acentuada en entornos urbanos,
donde el 75% de la poblacion mundial vivird en 2050 (Naciones Unidas, 2023b). La
pandemia de COVID-19 también impulsé este cambio: un 30% de los consumidores
incorpord por primera vez actividades al aire libre como paseos y yoga entre 2020 y 2023

(Statista, 2023), destacando el potencial de servicios como FitQOut.
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Figura 6: Participacion en Espaiia de deportes al aire libre (%)
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Fuente: Elaboracion propia en base al Gobierno de Espaiia (2023).

La digitalizacion impulsa esta industria. El 70% de las organizaciones deportivas
invierten en plataformas digitales para personalizar servicios y mejorar la experiencia del
usuario (Deloitte, 2024). FitOut puede beneficiarse integrando una aplicacion movil intuitiva
que facilite el alquiler de material y ofrezca recomendaciones personalizadas. Ademas, el
mercado de dispositivos portatiles deportivos crece un 15% anual, con un valor proyectado
de 187.200 millones de doélares para 2030 (Grand View Research, 2023), abriendo
oportunidades para integrar funcionalidades como el seguimiento del rendimiento fisico,

mejorando aun mas la experiencia del usuario.

La sostenibilidad también es clave: el 68% de los consumidores estan dispuestos a
pagar mas por servicios ambientalmente responsables (NielsenlQ, 2023). FitOut se alinea
con esta tendencia al fomentar el uso compartido de equipamiento, reduciendo la necesidad
de comprar material nuevo y minimizando la huella de carbono. Este enfoque responde no
solo a las demandas del consumidor, sino también a politicas como las de la Union Europea,
que ha destinado 1.500 millones de euros a proyectos de deporte sostenible en areas urbanas
(European Commission, 2023). Asimismo, Deloitte (2023) indica que el 55% de las
inversiones en startups deportivas en 2023 se enfocaron en iniciativas que combinan

tecnologia y sostenibilidad, reforzando la posicion de FitOut en el mercado.
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Figura 7: Inversion en distintos tipos de startups deportivas (2023-2024)
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Fuente: Elaboracion propia en base a Fundacion Innovacion Bankinter (2023).

El mercado global de articulos deportivos alcanzé un valor de 395.600 millones de
ddlares en 2023 y crecerd un 5,8% anual hasta 2030, impulsado por la creciente participacion
deportiva y el interés en la salud (Fortune Business Insights, 2023). En el &mbito del deporte
al aire libre, las infraestructuras urbanas recreativas estdn en auge: el 40% de las principales
ciudades ha lanzado proyectos para mejorar el acceso a espacios abiertos en los ultimos 3
afios (ARUP, 2023), consolidando a parques y areas publicas como centros clave para la

actividad fisica y el bienestar.

A pesar de los desafios econdmicos recientes, la industria deportiva ha demostrado
resiliencia. En 2023, los ingresos por articulos deportivos crecieron un 6% (McKinsey &
Company, 2024b), reflejando la recuperacion del consumo y el interés por el deporte como
motor de bienestar personal. FitOut se posiciona perfectamente para capitalizar estas

tendencias.
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Figura 8: Crecimiento del mercado de tecnologia wearable deportiva (millones de €)
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Fuente: Elaboracion propia en base a Grand View Research (2023).

En conclusion, la digitalizacion, el compromiso con el entorno y los cambios en las
preferencias del consumidor impulsan la industria del deporte al aire libre, dando a FitOut
una oportunidad Unica para destacar como un servicio diferente y moderno en un mercado

en constante expansion.

2.4. Descripcion del mercado objetivo

2.4.1. Analisis del perfil del cliente target

El mercado objetivo de FitOut esta compuesto por personas de entre 20 y 50 afios que
residen o trabajan en ciudades muy pobladas. Este grupo prefiere actividades deportivas
adaptadas a estilos de vida dindmicos. Segiin McKinsey & Company (2024a), mas del 60%
de los consumidores urbanos priorizan deportes sin compromisos a largo plazo ni

instalaciones fijas.
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En términos de comportamiento, estos clientes valoran la autonomia en sus
actividades deportivas. El informe de la Fundacion Innovacion Bankinter (2023) sefiala que
el 81% de los consumidores de articulos deportivos prefieren deportes individuales o
recreativos en espacios abiertos, como parques, especialmente durante pausas laborales. Este
perfil encaja perfectamente con FitOut, que acerca la practica deportiva a la ciudadania sin
compromisos prolongados. La conveniencia y la innovacién también son prioridades. FitOut

satisface esta expectativa con su aplicacion movil.

Otro aspecto relevante es la preferencia por actividades que combinen ejercicio y
bienestar mental. Segtin Statista (2023), un 30% de las personas que comenzaron a practicar
deportes al aire libre en los tltimos 3 afos lo hicieron para reducir el estrés y mejorar su salud
mental. FitOut, al facilitar el acceso a equipos para actividades recreativas, apoya este estilo

de vida equilibrado.

En conclusion, el cliente objetivo de FitQOut es activo, urbano y vive conectado
digitalmente, valorando la flexibilidad, la conveniencia y el impacto ambiental positivo de
sus elecciones. FitOut cubre estas necesidades, ofreciendo una solucion eficiente para

quienes buscan un estilo de vida saludable y responsable.
2.4.2. Segmentacion y tamaiio del mercado

El mercado objetivo de FitOut valora opciones deportivas accesibles y versatiles,
integrando el ejercicio en su rutina diaria, preferentemente al aire libre. Este segmento
incluye a quienes residen o trabajan en la Comunidad de Madrid, donde viven
aproximadamente 7 millones de personas, de las cuales se encuentran en el rango de edad
mencionado anteriormente aproximadamente un 45%, es decir, casi 3 millones de personas

(BDO, 2024; Veiga 0. L., Valcarce-Torrente, M., & Romero-Caballero, A., 2023).

En términos de tamafio, el sector del fitness en Espafia estd en expansion, con un
crecimiento anual proyectado del 6-7% hasta 2027, impulsado por la demanda de actividades
sostenibles y faciles, junto con las inversiones en infraestructuras urbanas (BDO, 2024;
McKinsey & Company, 2024b). A nivel global, la industria de articulos deportivos muestra

una tasa compuesta de crecimiento (Compounded Annual Growth Rate, CAGR) del 7%,
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consolidandose como un mercado en auge (McKinsey & Company, 2024a). Con un mercado
amplio y en expansion, FitOut tiene el potencial de posicionarse como lider en el sector del

fitness al aire libre.

Con el objetivo de estimar la demanda potencial del servicio ofrecido por FitOut, se
disefi¢ y distribuy6 una encuesta online (véase Anexo 1), en la que participaron un total de
400 personas residentes o trabajadoras en la Comunidad de Madrid. La encuesta fue
difundida a través de WhatsApp e Instagram a personas com interés en el deporte y un estilo
de vida saludable, y contactos en entornos laborales, de modo que el perfil de los participantes
fuera representativo del publico objetivo. Los datos obtenidos se han utilizado como base
para realizar una proyeccion de la demanda, en combinacién con estadisticas demograficas

y laborales oficiales.

Los resultados de la encuesta revelan que un 68% de los encuestados practica deporte
al aire libre al menos 3 veces al mes, siendo los parques y zonas verdes su lugar preferido
para hacerlo. Asimismo, un 52% expreso interés en un servicio que permitiese alquilar
material deportivo de forma rapida y flexible a través de taquillas inteligentes ubicadas en
espacios publicos. En cuanto a la disposicion a pagar, un 43% afirmo que aceptaria un precio

de entre 2 € y 3 € por uso, siendo 2,5 € una cifra razonable para la mayoria.

Para proyectar el tamafio del mercado objetivo, se ha tenido en cuenta el nimero de
personas ocupadas en el centro de Madrid, especialmente en los distritos de Centro,
Salamanca, Chamberi, Retiro, Arganzuela y Chamartin. Segun datos del INE y del
Ayuntamiento de Madrid, el nimero de personas ocupadas en estos distritos supera las
600.000 (Ayuntamiento de Madrid, 2023). Su concentracion geografica y su proximidad a
zonas verdes clave como El Retiro, Madrid Rio o Parque del Oeste las convierte en una base
de usuarios altamente compatible con la propuesta de FirOut. Estimando una captacion inicial
conservadora del 0,8% de este segmento laboral, se proyecta alcanzar los 5.000 usuarios

activos mensuales durante el primer afio de funcionamiento de la aplicacion.

A partir del nimero estimado de usuarios y su frecuencia media de uso (3 veces al

mes), se ha calculado un total de aproximadamente 153.000 usos anuales del servicio.
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Aplicando un precio medio de 2,5€ por uso, los ingresos brutos estimados en el primer
gjercicio alcanzarian los 382.500 €. Esta prevision se refleja de forma mensual en el apartado

financiero (véase apartado 5.2).
2.4.3. Analisis del entorno

Para evaluar el entorno externo de FitOut, se empleara el modelo PESTEL, el cual
permite analizar los factores politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgicos, ecologicos y
legales que pueden influir en su desarrollo y competitividad en el mercado. Esta herramienta
facilita la identificacion de oportunidades y amenazas estratégicas, proporcionando
informacion clave para la toma de decisiones y el disefio de estrategias mas efectivas.
Comprender estos factores externos es fundamental para anticipar cambios en el entorno y
adaptar la organizacion a nuevas condiciones del mercado, lo que mejora su capacidad de

respuesta y sostenibilidad a largo plazo (Johnson, G., Scholes, K., & Whittington, R., 2017).

Figura 9: Analisis PESTEL

POLITICO

Regulaciones locales y urbanisticas: requisitos
de permisos para instalar taquillas inteligentes
en espacios publicos. Posibilidad de incentivos
gubernamentales en iniciativas saludables.
Estabilidad politica general favorable, aunque
con desafios en algunas regiones especificas
para expansiones futuras.

ECONOMICO

Impacto de la inflacion en costes
operativos y de materiales. Recuperacion
econdmica tras la pandemia que estimula
inversiones en bienestar. Segmento de
mercado enfocado en consumidores con
ingresos medios y altos en zonas urbanas
clave como Madrid.

SOCIAL

Crecimiento de la cultura del fitness al
aire libre, impulsado por la pandemia.
Demografia objetivo: jovenes
profesionales con horarios flexibles en
Madrid centro. Tendencia creciente hacia
la personalizacion y conveniencia en el
consumo.

TECNOLOGICO

Adopcion masiva de dispositivos fitness y
wearables por parte de los usuarios. Necesidad
de desarrollar una aplicacion intuitiva que
integre reservas, pagos y monitoreo.
Importancia critica de garantizar la proteccion
de datos y la seguridad digital.

ECOLOGICO

Tendencias globales hacia la
sostenibilidad: usuarios valoran modelos
ecologicos. Requerimientos de disefio

para minimizar huella de carbono en
fabricacion y logistica. Uso de materiales
reciclables o sostenibles para equipos y

taquillas.

LEGAL

Cumplimiento de normativas para operar
en espacios publicos y uso del equipo.
Implementacion de seguros para usuarios
y claridad en términos y condiciones.
Desarrollo de protocolos para la
seguridad y mantenimiento del material

alquilado.

Fuente: Elaboracion propia en base a Johnson, Scholes y Whittington (2017).

30



2.4.4. Analisis de la competencia directa e indirecta

FitOut enfrenta competencia directa e indirecta en el mercado del alquiler de material

deportivo, cada una con desafios y oportunidades especificas.

La competencia directa incluye empresas con modelos operativos similares,
centrados en la accesibilidad y la flexibilidad. Un ejemplo es Decathlon Rent, que permite
alquilar material deportivo, incluyendo equipamiento de fitness. Aunque su enfoque principal
son las tiendas fisicas, estd evolucionando hacia un modelo més digital, lo que lo convierte
en un competidor relevante (Decathlon, s.f.). Otro competidor directo es Spinlister, una
plataforma internacional de economia colaborativa para el alquiler de bicicletas y otros
equipos deportivos. Aunque su presencia en Espafa es limitada, su enfoque tecnologico y

accesible se asemeja al de FitOut (Spinlister, s.f.).

La competencia indirecta incluye gimnasios tradicionales y plataformas digitales de
fitness. Aplicaciones como Freeletics y Nike Training Club ofrecen entrenamientos sin
necesidad de equipamiento, atrayendo a clientes que valoran la versatilidad (Freeletics, Nike
Training Club, s.f.). Asimismo, Basic-Fit, una cadena de gimnasios baratos presente en
Espaia, ofrece acceso a instalaciones bien equipadas, captando a usuarios que podrian optar

por FitOut si estuviera orientado a espacios indoor (Basic-Fit, s.f.).

El modelo de las 5 Fuerzas de Porter es clave para que FitOut analice su entorno
competitivo y defina estrategias de diferenciacion. Permite evaluar la rivalidad con empresas
de fitness y alquiler de equipos, la amenaza de nuevos entrantes, el poder de negociacion de
proveedores y clientes, y la competencia de alternativas deportivas al aire libre. Aplicar este
enfoque ayuda a FitOut a identificar oportunidades y fortalecer su ventaja

competitiva (Porter, M. E., 2008).
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Figura 10: Modelo de las S Fuerzas de Porter

Amenaza de nuevos competidores

Nivel de amenaza: Moderado.

Aunque el modelo de taquillas inteligentes
para alquiler de material deportivo es
innovador, la barrera de entrada es
relativamente baja debido a los bajos
requisitos tecnologicos iniciales y la
posibilidad de imitaciones por parte de
empresas existentes en el sector del fitness
o startups tecnologicas. Sin embargo, la
necesidad de permisos urbanos 'y
asociaciones con ayuntamientos actla
como una barrera.

Poder de negociacion de los
proveedores

Nivel de poder: Bajo.

Los proveedores de equipos deportivos y
tecnologia (como taquillas inteligentes)
estin ampliamente disponibles en el
mercado global. Ademas, FitOut podria
optar por ftrabajar con miultiples
proveedores para evitar dependencia y
negociar mejores términos.

Fuente: Elaboracion propia en base a Porter (2008).

Rivalidad entre
competidores existentes

Nivel de rivalidad: Moderado.
Aunque el modelo de negocio de
FitOut es unico, existen competidores
directos como Decathlon Rent y
Spinlister que operan en nichos
relacionados.  Adicionalmente, el
mercado del fitness esta saturado con
alternativas indirectas, lo que aumenta
la lucha por captar clientes.

a Poder de negociacién de los
clientes

Nivel de poder: Alto.

Los clientes tienen muchas alternativas
indirectas (como gimnasios, plataformas
digitales de entrenamiento o incluso
compra de su propio equipo). La lealtad
es baja en mercados emergentes como el
alquiler por minutos/hora, lo que obliga a
FitOut a mantener precios competitivos y
un servicio atractivo.

Amenaza de productos sustitutos

Nivel de amenaza: Alto.

Alternativas como gimnasios
convencionales, entrenamientos al aire
libre sin equipos o plataformas digitales
de fitness representan opciones viables
para los wusuarios de FitOut. Estas
opciones no requieren alquiler de material
y, en muchos casos, ofrecen flexibilidad
en términos de localizacion y horarios.
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3. MODELO DE NEGOCIO

3.1. Business Model Canvas

El Business Model Canvas es una herramienta esencial para estructurar el modelo de

negocio de FitOut, permitiendo visualizar como la empresa crea, entrega y captura valor a

través de nueve bloques clave: propuesta de valor, segmentos de clientes, canales, relacion

con el cliente, flujos de ingresos, recursos, actividades y socios clave, asi como estructura de

costes. Este enfoque facilita la alineacion entre la oferta de FitOut y las necesidades del

mercado, destacando la tecnologia, el compromiso medioambiental y flexibilidad como

factores diferenciadores (Osterwalder A., & Pigneur, Y., 2010).

A continuacion, se presenta una tabla con las ideas clave del Business Model Canvas

aplicadas a FitOut, que se desarrollardn en las siguientes secciones.

Figura 11: Business Model Canvas

Infraestructura, material deportivo, tecnologia,
marketing y operaciones.

Koy Partners P | KoyActivitios ‘/’ Value Propositions ik |c Rol ps Q@ Segments f 11

Mantenimiento de Soporte en tiempo

estaciones, Acceso flexible real, programa de .
Municipios, desarrollo y econémico a puntos de P rofesmnale:
proveedores de | tecnolégico, material fidelidad, y urbanos (60%),
equipos, marcas | marketing y deportivo al personalizacién depom.stas
deportivas, y fidelizacion. aire libre, en la app. recﬁeatlvos
empresas ——— - promoviendo e = (30.A:), y \
tecnologicas. . K41 Sostenibilidad e . turistas (10%).

:l“aqlflllas innovacién App m =

inteligentes, ¢ 160i taquillas

2 ecnolbgica. AT

material inteligentes en

deportivo, puntos

plataforma digital estratégicos, y

y equipo humano. marketing digital.

Cost Structure ‘> Revenue Streams 6

Alquiler por minutos/horas y colaboraciones
publicitarias.

Fuente: Elaboracion propia en base a Osterwalder y Pigneur (2010).
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3.1.1.

Propuesta de valor

La propuesta de valor de FitOut se basa en tres pilares: accesibilidad, sostenibilidad

e innovacion tecnolégica.

1.

3.1.2.

Accesibilidad: FitOut ofrece un alquiler flexible de material deportivo para uso al aire
libre, permitiendo a los usuarios pagar solo por el tiempo utilizado, desde 0,50 € por

15 minutos, con tarifas reducidas para periodos prolongados.

Sostenibilidad: El modelo promueve la economia circular, reduciendo la compra
innecesaria de equipos. Las estaciones de taquillas estan fabricadas con materiales

reciclables y equipadas con paneles solares para minimizar el impacto ambiental.

Modernidad tecnologica: La app permite localizar estaciones, reservar material y
gestionar pagos en tiempo real, ofreciendo una experiencia personalizada con

sugerencias de rutinas basadas en el material alquilado.

Segmentos de clientes

El modelo de negocio de FitOut se enfoca en tres segmentos de clientes clave:

Profesionales urbanos (60%): Personas de 20 a 50 afios que trabajan en oficinas y
buscan hacer ejercicio en parques cercanos durante sus descansos o después del
trabajo. Segin un informe de OBS Business School (2024), el 59% de los
trabajadores espafioles sufren altos niveles de estrés laboral, lo que impulsa la
busqueda de alternativas para mantenerse activos y mejorar su bienestar. Este perfil
de usuario ya destina parte de su presupuesto mensual a actividades deportivas, con
un gasto medio en servicios de fitness de entre 25 y 30 € al mes, cifra alineada con la
media de suscripciones a gimnasios de bajo coste en Espaia, que oscila entre 20 y 30
€ mensuales segun el informe de la industria del fitness en Espafia (OBS Business
School, 2024).

Deportistas recreativos (30%): Usuarios que practican deporte ocasionalmente,
principalmente los fines de semana o en vacaciones, prefiriendo el pago por uso en

lugar de suscripciones fijas. De acuerdo con el Anuario de Estadisticas Deportivas
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3.1.3.

del Gobierno de Espafia (2019), el gasto en bienes y servicios deportivos representa el
1,1% del total del gasto en bienes y servicios de los hogares, con un fuerte crecimiento
en el segmento de actividades recreativas. La eleccion de tarifas por sesion en este
segmento responde a la tendencia de modelos flexibles de consumo, con precios
competitivos de 1 a 4 € por uso, similar a tarifas de alquiler de instalaciones en centros
urbanos, como reflejan los datos de la industria del fitness en Espaia.

Turistas (10%): Visitantes que buscan actividades saludables y sostenibles, optando
por el alquiler por horas para entrenar. Segun el Anuario de Estadisticas Deportivas
del Gobierno de Espafia (2019), los viajes por motivos deportivos generaron ingresos
de 1.414,2 millones de euros en Espana, lo que confirma el interés de los turistas por
integrar el ejercicio en su experiencia de viaje. El gasto estimado de una media de 2,5
€ por sesion se basa en los precios habituales de alquiler de bicicletas y experiencias
deportivas urbanas en ciudades como Madrid y Barcelona, donde servicios similares

oscilan entre 2 y 4 € dependiendo del equipamiento y la localizacion.

Canales

Los canales de distribucion de FitOut combinan tecnologia y ubicaciones

estratégicas:

1.

3.1.4.

Plataforma digital: App disponible en iOS y Android para localizar estaciones,
reservar material, gestionar pagos y recibir recomendaciones y notificaciones sobre
promociones.

Estaciones de taquillas inteligentes: Instaladas en parques, centros recreativos y areas
de alto trafico. FitOut planea tener 50 estaciones en Madrid en 2024 e ir aumentando
gradualmente la cantidad por toda Espaiia.

Marketing digital: Campaiias en redes sociales, blogs de fitness y colaboraciones con

influencers, con una inversion de 15.000 € anuales durante los 2 primeros afios.

Relacion con el cliente

FitOut fortalece la relacion con sus clientes mediante tres estrategias clave:

35



3.1.5.

Soporte en tiempo real: Atencion al cliente a través de la app, con respuestas
inmediatas a problemas o consultas.

Fidelizacion: Acumulacion de puntos por cada alquiler, canjeables por descuentos o
alquileres gratuitos, ademds de beneficios para usuarios frecuentes.

Experiencia personalizada: La app sugiere rutinas, equipos y estaciones cercanas

segun las preferencias y el historial de uso del usuario.

Flujos de ingresos

Los ingresos de FitOut provienen del alquiler de de equipos: Tarifas entre 0,50 €y 5

€ por sesion, segun el tiempo y material utilizado, con ingresos proyectados de 382.500 € en

el primer ano. En un futuro, se contemplard la posibilidad de generar ingresos por

colaboraciones con marcas deportivas para promocionar productos en la app. Ademas, seria

interesante explorar la posibilidad a largo plazo de comercializar las estadisticas de uso para

empresas interesadas en el comportamiento de consumidores deportivos.

3.1.6.

3.1.7.

Recursos clave

Los recursos clave de FitOut incluyen:

Infraestructura: 50 estaciones de taquillas inteligentes, con un coste inicial de 10.000
€ por estacion, incluyendo instalacion y mantenimiento.

Plataforma tecnolédgica: Desarrollo y mantenimiento de la app, con un gasto anual
estimado de 20.000 €.

Material deportivo: Equipos como pesas, esterillas y kettlebells, con un coste
promedio de 200 € por unidad y un reemplazo anual del 10%.

Equipo humano: Personal técnico para el mantenimiento de estaciones y soporte en

la app, con un coste anual de 100.000 € en los primeros afos.

Actividades clave

Las principales actividades de FitOut son:
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3.1.8.

3.1.9.

A

Gestion operativa: Supervision y mantenimiento de estaciones y equipos.

Desarrollo tecnologico: Actualizacion de la app e integracion de nuevas funciones
segun datos de uso.

Marketing y expansion: Estrategias digitales y alianzas con ayuntamientos y
empresas privadas.

Fidelizacion: Gestion de programas de puntos y promociones personalizadas.

Socios clave

FitOut se beneficia de colaboraciones clave con:

Municipios y ayuntamientos: Permisos para instalar estaciones en parques y espacios
publicos.

Proveedores de equipos: Alianzas con marcas como Decathlon para material a
precios competitivos.

Empresas tecnoldgicas: Socios para garantizar una app eficiente y segura.

Marcas deportivas y de bienestar: Patrocinios y campafias de marketing conjuntas.

Estructura de costes

Los principales costes de FitOut incluyen:

Infraestructura: 500.000 € iniciales para la instalacion y mantenimiento de 50
estaciones.

Material deportivo: 50.000 € iniciales, con reposiciones anuales del 10%.
Tecnologia: 20.000 € anuales para el desarrollo y mantenimiento de la app.
Marketing: 15.000 € anuales.

Operaciones: 100.000 € anuales en costes salariales y logisticos.

3.2. Sostenibilidad y responsabilidad social del negocio

FitOut integra la sostenibilidad y la responsabilidad social como pilares clave de su

modelo de negocio, promoviendo el consumo responsable mediante la reutilizacion de

recursos. Sus estaciones de taquillas estan fabricadas con materiales reciclables y equipadas
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con paneles solares, apoyando la economia circular y la reduccién de emisiones. El sistema
de validacion fotografica antes y después del uso garantiza el cuidado del material,

prolongando su vida util y minimizando desechos.

En el ambito social, FitOut democratiza el acceso al deporte eliminando barreras
econdmicas y logisticas, ofreciendo un modelo flexible. Ademas, fomenta la creacion de
comunidades activas, convirtiendo los espacios publicos en puntos de encuentro para
actividades saludables. Este enfoque posiciona a FitOut como un actor clave en la transicion
hacia modelos de negocio mas responsables y alineados con las expectativas de una sociedad

cada vez mas consciente de su impacto ambiental y social.

3.3. Analisis DAFO

El anélisis DAFO es una herramienta esencial en la planificacion estratégica, ya que
facilita la identificacion y evaluacion de factores internos y externos que influyen en el
desempefio de una empresa. En el caso de FitOut, este andlisis es clave para reconocer sus
ventajas competitivas y anticipar los desafios del mercado del fitness y las actividades al aire
libre. Segiin Hill, Jones y Schilling (2014), una correcta aplicacion del analisis DAFO
permite a las empresas desarrollar estrategias que capitalicen sus fortalezas y minimicen

riesgos al alinearse con las oportunidades del entorno.

3.3.1. Fortalezas

Las principales fortalezas de FitOut se basan en su modelo de negocio. Su enfoque
diferencial lo posiciona como pionero en un nicho en crecimiento. Su compromiso con la
economia circular se refleja en las estaciones fabricadas con materiales reciclables y
alimentadas por energia solar, reduciendo el impacto ambiental y promoviendo el uso

responsable de recursos.

La plataforma tecnoldgica avanzada permite a los usuarios gestionar alquileres, pagos
y recibir recomendaciones personalizadas, mejorando la experiencia del cliente. Ademas, su

modelo de pago por uso, con tarifas asequibles, facilita el acceso al deporte al aire libre para
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personas con distintos niveles de ingresos. Finalmente, FitOut se adapta a las tendencias

sociales actuales.

3.3.2. Debilidades

Una de las principales debilidades de FitOut es su alta dependencia tecnoldgica, ya
que fallos en la app o en las taquillas inteligentes podrian afectar a la experiencia del usuario.
Ademas, los costes iniciales de instalacion, material y desarrollo tecnoldgico son

significativos, lo que puede frenar su expansion.

Como startup emergente, FitOut enfrenta el desafio de aumentar su reconocimiento
frente a competidores consolidados. El mantenimiento y la reposicion del material deportivo
representan un gasto recurrente que requiere una gestion eficiente para no afectar a la
rentabilidad. Por tltimo, la expansion internacional podria exigir adaptaciones del modelo de

negocio para ajustarse a las normativas y preferencias culturales de cada mercado.

3.3.3. Oportunidades

Las principales oportunidades para FitOut incluyen el auge del mercado de fitness al
aire libre, impulsado por profesionales jovenes que buscan alternativas a los gimnasios
tradicionales. La creciente conciencia ambiental favorece su modelo sostenible, basado en la

reutilizacion de recursos.

La expansion geografica también representa una oportunidad, con potencial para
replicar su modelo en ciudades como Barcelona, Sevilla y Bilbao, asi como en mercados
internacionales. Las colaboraciones estratégicas con municipios, marcas deportivas y
empresas tecnoldgicas pueden fortalecer su oferta y alcance. Ademas, FitOut puede
diversificar sus servicios mediante clases guiadas, usuarios premium e integracion de

wearables, mejorando la personalizacion y fidelizacion del usuario.

3.3.4. Amenazas

Las principales amenazas para FitOut incluyen la creciente competencia de empresas

de alquiler de equipos y plataformas de fitness, especialmente si diversifican sus servicios.
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Las regulaciones locales también pueden dificultar la expansion, ya que la instalacion de

estaciones en espacios publicos depende de permisos municipales.

Los cambios en el comportamiento del consumidor representan otro riesgo, ya que
una menor preferencia por el deporte al aire libre podria reducir la demanda. Ademas, el
impacto econdémico global, como la inflacién y el aumento de costes, puede afectar tanto a
los margenes como a la disposicion de los usuarios a gastar. Finalmente, cualquier fallo en
la percepcion de sostenibilidad, si los usuarios consideran que las estaciones o el material no

cumplen los estdndares esperados, podria dafiar la imagen de la marca.

Figura 12: Analisis DAFO

» Dependencia tecnologica » Competencia creciente

» Costes iniciales elevados . Regulaciones locales

» Limitada conciencia de marca + Cambios en comportamiento del consumidor

» Mantenimiento recurrente » Impacto econoémico global

» Adaptacién internacional » Percepcion de sostenibilidad
oxrares

» Modelo innovador » Crecimiento del fitness al aire libre

+ Enfoque sostenible » Tendencias sostenibles

+ Plataforma tecnologica avanzada » Expansion geografica

» Accesibilidad econdémica » Colaboraciones estratégicas

» Alineacion con tendencias sociales » Desarrollo de nuevos servicios

Fuente: Elaboracion propia en base a Hill, Jones y Schilling (2014).
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4. PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING

4.1. Estrategia de producto, precio y comunicacion

La estrategia de FitOut se basa en ofrecer una solucion para el usuario urbano, con
equipos deportivos de alta calidad. Las taquillas inteligentes garantizan accesibilidad y
comodidad, mientras que la plataforma digital permite gestionar reservas, pagos y rutinas

personalizadas de forma simple y eficiente.

En cuanto al precio, FitOut adopta un modelo flexible con tarifas desde 0,50 € por 15
minutos y descuentos para alquileres prolongados. Para incentivar el uso, se aplicaran
promociones de lanzamiento, como un 20% de descuento el primer mes, y un programa de

fidelidad que permite acumular puntos canjeables por descuentos.

La estrategia de comunicacion posiciona a FitOut como una marca distinta y cercana.
Se realizaran campaiias en redes sociales como Instagram y Facebook, junto con contenido
de valor, como blogs y videos sobre deporte y consumo responsable. A nivel local, se
organizaran eventos en parques, como clases gratuitas de yoga y entrenamientos funcionales,
complementados con alianzas con marcas deportivas, gimnasios y municipios para reforzar

la visibilidad y credibilidad de la marca.

4.2. Medicion de resultados

FitOut ha definido Key Performance Indicators (KPIs) clave para medir el
rendimiento en distintas areas. En cuanto al producto, se busca una ocupacion minima del
50% diario por estacion, una satisfaccion del usuario superior a 4,5 sobre 5 en encuestas

dentro de la app y una tasa del 95% de devoluciones de material en buen estado.

En términos financieros, uno de los principales objetivos es alcanzar 20.000 € de
ingresos mensuales recurrentes. A nivel de comunicacion, se pretende aumentar un 20%
trimestral el nimero de seguidores en redes sociales, alcanzar 10.000 seguidores en el primer

afio, mantener una interaccion del 5% y lograr un 10% de conversion en campafias digitales.
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La expansion geografica se medird por la instalacion de 50 estaciones en Madrid en
el primer afio y la captacion de 3.000 usuarios por ubicacion en los primeros 3 meses. En
fidelizacion, se apunta a una retenciéon mensual del 85% y a que los suscriptores realicen de

media 3 reservas mensuales.
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5. ANALISIS FINANCIERO DE LA OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

5.1. Estimacion de fondos de arranque

Figura 13: Estimacion de fondos de tesoreria iniciales

Concepto Miles de €

Infraestructura (taquillas) 500
Equipamiento deportivo 50
Desarrollo y mantenimiento de la app 35
Marketing y promocién 25
Recursos humanos (afio 1) 90
Costes administrativos 25
Total 725

Fuente: Elaboracion propia.

El plan' de FitOut exige unos fondos iniciales de unos 725.000 € para establecer
operaciones en la Comunidad de Madrid y garantizar un lanzamiento s6lido. Este presupuesto

facilita el arranque del negocio. A continuacion, se desglosan los principales componentes:
1. Infraestructura: Estaciones de taquillas inteligentes

La instalacion de 50 estaciones en ubicaciones estratégicas es el eje central del
servicio. Cada estacion, equipada con sistemas de seguridad, integracion tecnologica y

paneles solares, tiene un valor estimado de 10.000 €, sumando un total de 500.000 €.

2. Equipamiento deportivo

! Con el animo de facilitar y disponer de un analisis financiero para validar la viabilidad del proyecto de una
forma mas intuitiva y sencilla, se ha simplificado la operativa acompasando los flujos de cobros y pagos de manera que no
se generan partidas de balance. Es decir, se simula que se cobra y se paga al contado.



Cada estacion contara con material como pesas, esterillas, kettlebells y cuerdas de
saltar, por un total de 1.000 € por taquilla, incluyendo un margen para reposiciones iniciales

y asegurando material en dptimas condiciones desde el lanzamiento.

3. Desarrollo y mantenimiento de la plataforma digital

La app de FitOut, clave para la gestion de reservas y pagos, tiene un valor de
25.000 €, y necesita 10.000 € anuales para mantenimiento, sumando un total de 35.000
€. Esta plataforma no solo facilita la experiencia del usuario, sino que permite recopilar

datos para mejorar el servicio.

4. Marketing y promocion

Se destinardn 25.000 € a campafas iniciales en redes sociales, Google Ads,
material promocional y eventos de lanzamiento en parques. Estas acciones permitirdn

captar usuarios y posicionar a FitOut como una plataforma conocida desde el inicio.

5. Recursos humanos

Durante el primer afio, se contrataran dos técnicos para el mantenimiento de
estaciones y dos agentes de atencion al cliente, con salarios anuales de 25.000 € y 20.000
€, respectivamente, sumando un coste total de 90.000 €. Este equipo garantizard un

servicio eficiente y confiable.

6. Costes administrativos y generales

Los gastos administrativos incluyen el registro de la empresa y licencias (5.000
€), el alquiler de oficina y almacén (12.000 € anuales) y servicios generales como internet

y seguros (8.000 €), sumando un total de 25.000 €.

En conjunto, los fondos iniciales junto con los resultados permiten a FitOut ofrecer

un servicio de alta calidad desde el primer dia, sentando las bases para su crecimiento futuro.



5.2. Estimacion de demanda e ingresos en el primer afio

La estimacion de la demanda de FitOut se basa en el analisis del publico objetivo, las
tendencias del fitness urbano y en los resultados obtenidos en la encuesta que se realizo (véase
Anexo 1), cuyos resultados se analizan en el apartado 2.4 del trabajo. En el primer afio, se
espera llegar a captar 5.000 usuarios activos mensuales, distribuidos entre profesionales

urbanos, deportistas recreativos y turistas.

Al llegar a los 5.000 usuarios activos al mes, lo cual se espera lograr en junio, se ha
proyectado que la demanda se distribuya de la siguiente manera: los profesionales urbanos
representaran 3.000 usuarios activos mensuales, impulsando la mayor parte gracias a que su
uso es el mas recurrente. Los deportistas recreativos sumaran 1.500 usuarios mensuales,
utilizando el servicio principalmente los fines de semana, mientras que los turistas aportaran

500 usuarios, concentrados en zonas turisticas y parques.

La demanda se distribuira entre 50 estaciones. Las que estén en zonas como el Parque
del Retiro y Madrid Rio, con alto trafico, representaran el 30% del total de usos (4.500
reservas mensuales), mientras que las ubicadas en areas residenciales y de oficinas

promediaran 300 reservas mensuales por estacion.

Figura 14: Estimacion de demanda e ingresos en el primer afio

Mar. Abr. May. Jun. Jul. Agto. Sept. Oct. Nov. Dic. TOTAL

Usuarios activos 3.000 | 3.000 | 3.000 [ 4.000 | 4.000 | 4.000 | 5.000 | 5.000 | 5.000 | 5.000 [ 5.000 | 5.000 5.000

Usos 9.000 [ 9.000 | 9.000 | 12.000| 12.000| 12.000 | 15.000 [ 15.000 | 15.000| 15.000| 15.000| 15.000| 153.000

Ingresos (usos @ 2,5€) | 22.500 22.500 | 22.500 | 30.000  30.000 [ 30.000| 37.500| 37.500| 37.500 | 37.500 | 37.500 [ 37.500| 382.500

Fuente: Elaboracion propia.

Las tarifas por uso, principal fuente de ingresos, oscilan entre 0,5 € y 5 €, con un
promedio de 2,5 € por alquiler, un precio competitivo que permite captar una amplia base de

usuarios.
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Durante el primer trimestre, se proyecta alcanzar 3.000 usuarios activos mensuales y
9.000 usos mensuales, generando 22.500 € al mes y 67.500 € en el trimestre. Este periodo
inicial serd clave para el posicionamiento de la marca, impulsado por campafias de marketing

y promociones de lanzamiento.

En el segundo trimestre, la base de usuarios crecerd a 4.000 mensuales y 12.000 usos

mensuales, con ingresos mensuales de 30.000 € y en total 90.000 € en el trimestre.

En el tercer trimestre, FitOut prevé consolidar su operaciéon con 5.000 usuarios
activos mensuales y 15.000 usos mensuales, generando 37.500 € mensuales. Esto resultara
en ingresos trimestrales de 112.500 €, coincidiendo con la temporada alta de verano,

favorable para la practica deportiva al aire libre.

El cuarto trimestre mantendra la misma tendencia, con ingresos mensuales de 37.500
€, sumando otros 112.500 € en el trimestre, respaldados por promociones de fin de afo y

estrategias de fidelizacion como programas de puntos y descuentos acumulativos.

Al finalizar el primer afio, FitOut alcanzara un ingreso total estimado de 382.500 €.
Este desempefio, asumiendo el riesgo habitual de proyecciones, da a entender que el proyecto

podria ser financieramente viable.

En conclusion, las proyecciones reflejan un modelo de negocio sélido y viable,
alineado con las tendencias del mercado y las necesidades del publico objetivo. La
combinacion de infraestructura estratégica, localizacion, precios accesibles y enfoque en la
experiencia del usuario garantiza un volumen de uso significativo desde el primer afio,
consolidando ingresos recurrentes y preparando el terreno para futuras expansiones y la

entrada en nuevos mercados.

5.3. Estimacion de los costes fijos y variables

La estimacion de costes operativos de FitOut se divide en costes fijos y variables,
asegurando la sostenibilidad del negocio durante el primer afio. Los costes fijos cubren la

infraestructura, salarios, alquiler, intereses y servicios generales, mientras que los variables



se ajustan segun el volumen de uso y la demanda del servicio. Esta estructura permite una

gestion eficiente y adaptable a la evolucion del negocio.

Entre los costes fijos, la infraestructura es el componente principal, con la instalacion
de las 50 estaciones de taquillas inteligentes. La inversion inicial de 500.000 € se amortizara
en 5 afios, resultando en un coste anual de 100.000 €, incluyendo el mantenimiento bésico
para garantizar su operatividad. El alquiler de oficinas y almacén, necesario para la gestion
operativa y el almacenamiento de material deportivo de reposicion, supone 1.000 €

mensuales, llegando a un coste anual de 12.000 €.

El equipo humano también representa un coste fijo importante. Durante el primer afio,
FitOut contard con dos técnicos para el mantenimiento de estaciones y dos agentes de
atencion al cliente. Los técnicos tendran un salario anual de 25.000 € cada uno y los agentes
de 20.000 €, sumando un total de 90.000 €. Los servicios generales y seguros, como internet,
software de gestion y polizas para proteger las estaciones y el material, se estiman en 8.000
€ anuales. Por ultimo, el pago de intereses del préstamo obtenido, cuya estructura se
desarrollara en el apartado de estructura de capital, pero que en total supone un coste anual
de 20.300 €. En conjunto, los costes fijos ascienden a 230.300 € al afio, proporcionando una

base estable para la operativa del negocio.

Los costes variables estan directamente ligados a la actividad y permiten ajustar los
gastos segiin la demanda. El material deportivo es uno de los principales gastos, ya que
requiere mantenimiento y reposicion periddica. Se estima un coste anual de 1.000 € por
estacion, totalizando 50.000 € para el primer afio, asegurando que el equipo se mantenga en

Optimas condiciones.

El marketing y las promociones, especialmente importantes durante el lanzamiento,
tienen un presupuesto anual de 25.000 €, destinado a campafias digitales, eventos en parques
y colaboraciones con marcas deportivas. El mantenimiento técnico avanzado, que cubre
reparaciones y ajustes derivados del uso intensivo de las estaciones, supone un coste de 500

€ por estacion, alcanzando un total de 25.000 € anuales.
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Las comisiones de pago y procesamiento de datos también se consideran costes
variables, calculadas como el 2,6% de los ingresos proyectados de 382.500 €, lo que equivale
a 9.810 € anuales. Ademas, se prevé un gasto de 5.000 € para reforzar la atencion al cliente

mediante la contratacion de personal temporal durante picos de actividad o incidencias.

En total, los costes variables ascienden a 114.810 €, elevando el coste operativo total
del primer afno a 345.110 €. Esta estructura permite a FitOut operar de manera eficiente,

optimizando los recursos financieros.

Figura 15: Estimacion de costes del primer aifio (miles de €)

Categoria Coste Tipo
Infraestructura (amortizacion) 100 Fijo
Alquiler de oficinas 12 Fijo
Salarios del equipo 90 Fijo
Servicios generales y seguros 8 Fijo
Intereses préstamo 20 Fijo
Material deportivo 50 Variable
Marketing y promociones 25 Variable
Mantenimiento técnico 25 Variable
Comisiones de pago 10 Variable
Atencion al cliente ampliada 5 Variable
Total Fijo 230
Total Variable 115
Total Anual 345

Fuente: Elaboracion propia.
5.4. Balance de situacion

Al inicio del primer afio, el balance refleja la inversion inicial necesaria para operar.
Los activos no corrientes incluyen las taquillas (500.000 €) y el desarrollo de la app (35.000
€). Los activos corrientes suman 140.000 € en efectivo, provenientes del capital propio y
financiacion externa. En el pasivo, se contempla un préstamo de 507.500 €, mientras que el

patrimonio neto inicial es de 217.500 €, reflejando el capital propio aportado.
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Al finalizar el primer afio, la depreciacion reduce el valor de las taquillas a 400.000 €
El efectivo aumenta hasta 271.780 €, considerando ingresos de 382.500 €, menos costes
operativos de 345.110 €, mas el efectivo de 140.000 € inicial y el ajuste contable de 100.000

€ que corresponde a la amortizacion anual de las taquillas.

Al final del ejercicio, en el pasivo, el préstamo se mantiene en 507.500 € dada una
carencia que se explicara en el siguiente apartado. El patrimonio neto final es de 249.280 €,
reflejando el capital inicial correspondiente a la partida mas los beneficios de 31.780 €

obtenidos en el ejercicio.

Figura 16: Balance de situacion simplificado a comienzo y cierre del primer afio (miles

de €)
A0 Al

Activo No Corriente

- Infraestructura (taquillas) 500,00 400,00
- Desarrollo de la app 35,00 35,00
- Equipamiento deportivo 50,00 50,00
Activo Corriente

- Efectivo 140,00 271,78
Total Activo 725,00 756,78
Pasivo Corriente

- Préstamo inicial 507,50 507,50
Patrimonio Neto 217,50 249,28
Total Pasivo y Patrimonio 725,00 756,78

Fuente: Elaboracion propia.
5.5. Estructura de capital

La estructura de capital de FitOut combina recursos propios y financiacion externa
para equilibrar estabilidad y apalancamiento. Incluye dos componentes principales: el capital
propio aportado por los socios fundadores y sus amigos y familiares y un préstamo

empresarial bancario.
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El capital propio representa el 30% de la estructura inicial, con 217.500 € destinados
principalmente al desarrollo tecnologico, como la creacion de la app (35.000 €), y al fondo
de efectivo inicial para cubrir gastos operativos y promocionales. Este capital provendré de
los socios fundadores, quienes aportaran 80.000 € de sus ahorros personales, y del apoyo
financiero de familiares y amigos cercanos, que contribuiran con los 137.500 € restantes.
Aunque este esquema de financiacion involucra a personas del circulo cercano de los
fundadores, no se trata estrictamente del modelo Friends, Family and Fools (FFF), ya que el
proyecto no depende Uinicamente de este tipo de inversion y la mayor parte del capital total

sera cubierto con financiacion bancaria estructurada.

El préstamo empresarial, que representa el 70% de la estructura, asciende a 507.500
€, destinado principalmente a la instalacion de las 50 estaciones de taquillas. Lo mas
relevante en cuanto al préstamo es el margen otorgado de 4 afios de carencia en la devolucion
del principal. Dicho esto, el préstamo tiene un plazo de amortizacion de 10 anos, con un
interés del 4% anual, lo que implica un coste anual de 20.300 €. Para obtener este préstamo,
se recurrira al BBVA, que ofrece préstamos con carencias bajo distintas condiciones
ajustadas a startups y negocios emergentes (BBVA, s.f.). Para calcular el tipo de interés del
préstamo se ha tenido en cuenta que el Euribor a 12 meses, indice de referencia para la
mayoria de préstamos en Espafia, ha estado fluctuando entre el 3,5% y el 4% entre 2024 y
2025 (Triami Media, s.f.). Considerando que FitOut es una startup, y el riesgo implicito que

eso conlleva, se ha optado por utilizar un 4% como referencia.

En conjunto, la estructura de capital de FizOut mantiene un ratio de 30:70 entre capital
propio y deuda, con la intencién de reducir progresivamente la deuda a medida que el
negocio se consolide, crezca y fortalezca su patrimonio neto. Esta estrategia permite a los
fundadores mantener un control significativo sobre la empresa, al tiempo que se aprovecha
el apalancamiento financiero para acelerar su desarrollo sin comprometer la estabilidad a

largo plazo.
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Figura 17: Estructura de capital

Capital propio = Préstamo Empresarial

Fuente: Elaboracion propia.

5.6. Régimen fiscal

Cabe destacar que para llevar a cabo el andlisis financiero se ha utilizado un tipo
impositivo del 15% sobre los beneficios, de acuerdo con el régimen fiscal aplicable a las
startups en Espana. Segun la Ley 28/2022, de 21 de diciembre, de fomento del ecosistema
de las empresas emergentes (conocida como la "Ley de Startups"), las empresas emergentes
pueden beneficiarse de un tipo reducido del 15% en el Impuesto sobre Sociedades durante
los primeros cuatro ejercicios en los que tengan base imponible positiva, en lugar del tipo
general del 25% (Gobierno de Espafia, 2022). Este incentivo busca fomentar la inversion y

el crecimiento de nuevas empresas tecnologicas y de innovacion en el pais.

Ademas, la ley establece que este tipo impositivo reducido se aplica siempre que la
empresa cumpla con los requisitos de startup, que incluyen ser de reciente creacion (menos
de cinco afios en general o siete afios para sectores estratégicos), no haber distribuido
dividendos y desarrollar un modelo de negocio revolucionario con base tecnoldgica. Dado

que FitOut cumple con estas condiciones al ofrecer una plataforma digital para el alquiler de
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material deportivo en espacios publicos, se ha asumido que podra acogerse a este régimen

fiscal durante sus primeros afos de actividad (Agencia Tributaria, 2023).
5.7. Cuenta de resultados del primer afio

Figura 18: Cuenta de resultados simplificada del primer afio (miles de €)

Ingresos 382,50
COGS 22481
EBITDA 157,69
D&A 100,00
EBIT 57,69
Intereses 20,30
Beneficio antes de impuestos 37,39
Impuestos 5,61
Beneficio neto 31,78

Fuente: Elaboracion propia.

La cuenta de resultados del primer ejercicio de FitOut refleja un desempefio
financiero positivo. La empresa ha generado 382.500 € en ingresos, con un coste de bienes
vendidos (Cost of Goods Sold, COGS) de 224.810 €, lo que deja un EBITDA de 157.690 €.
Tras descontar 100.000 € en depreciaciones y amortizaciones, el EBIT se situa en 57.690 €.
Los gastos financieros por intereses ascienden a 20.300 €, lo que deja un beneficio antes de
impuestos de 37.390 €. Aplicando los 5.609 € en impuestos, FitOut cierra su primer ailo con
un beneficio neto de 31.780 €. Estos resultados indican que la empresa ha logrado cubrir sus
costes operativos y generar rentabilidad a pesar de la inversion inicial, validando la viabilidad

de su modelo de negocio.
5.8. Punto de equilibrio

El anélisis del punto de equilibrio de FitOut determina cuando la empresa cubrira sus

costes fijos y variables solo con ingresos operativos, asegurando la viabilidad financiera. Este
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calculo se basa en los costes totales y el ingreso promedio por uso, permitiendo ajustar la

estrategia y planificar el crecimiento.

Los costes fijos anuales suman 230.300 €, incluyendo la amortizacion de las taquillas
(100.000 €), salarios (90.000 €), alquiler de oficinas (12.000 €), servicios generales (8.000
€) y los intereses del préstamo (20.300 €). Los costes variables, como el mantenimiento de

material, marketing y comisiones de pago suponen un coste promedio de 0,80 € por uso.

El ingreso promedio por uso se calcula en 2,5 €, segtn las tarifas de FitOut. Este
ingreso promedio permite cubrir los costes asociados a cada reserva y generar un margen

suficiente para contribuir a la amortizacion de los costes fijos.

El punto de equilibrio, expresado en nimero de usos, se determina con la formula:

Costes Fijos

Punto de Equilibrio (en usos) = - -
Ingreso por uso - Coste variable por uso

Sustituyendo los valores, se obtiene:

230.000  230.000
2,50 —-0,80 1,70

Punto de Equilibrio =

Punto de Equilibrio = 135.294, 1 ~ 135.294 usos anuales.

Esto significa que FitOut necesitara realizar 135.294 reservas anuales para alcanzar

el equilibrio financiero, lo que equivale a aproximadamente 11.275 usos mensuales.

Al alcanzar 135.294 reservas anuales, los ingresos totales generados igualan los
costes totales de la empresa, sin producir pérdidas ni beneficios. Este dato es especialmente
util al compararlo con las proyecciones financieras del primer afio. Seglin estas proyecciones,
se espera que FitOut alcance 15.000 reservas mensuales hacia el cuarto trimestre del primer

afio, lo que implica que el punto de equilibrio se superara antes de finalizar el primer ejercicio.

En términos de usuarios, considerando un promedio de tres reservas mensuales por
cliente, se requieren 4.258 usuarios activos para alcanzar este objetivo, una cifra alineada con

las proyecciones iniciales del negocio.
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Los factores clave para alcanzar el punto de equilibrio son:

1. Crecimiento en la captacion de usuarios: Atraer nuevos usuarios mediante campafias
promocionales, alianzas estratégicas y la ubicacion de estaciones es esencial para
mantener un flujo constante de reservas.

2. Fidelizacién de usuarios actuales: Retener usuarios garantiza ingresos estables y
reduce la dependencia de ingresos variables.

3. Optimizacion de costes variables: Controlar el mantenimiento de material,
reparaciones y comisiones permite maximizar el margen por reserva y acelerar la
rentabilidad.

4. Estacionalidad del mercado: Los meses de primavera y verano, con mayor actividad
al aire libre, son una oportunidad clave para superar el punto de equilibrio mediante

estrategias que aumenten la utilizacion del servicio.
Figura 19: Representacion del punto de equilibrio (miles de €)
600
Punto de Equilibrio

500

400

Euros
W
S
S

200

100

0 20 40 60 80 100 135,29 140 160 180 200

Numero de Reservas

= Costes Totales === Ingresos Totales

Fuente: Elaboracion propia.
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El grafico muestra la evolucion de los ingresos (linea verde) y los costes totales (linea
roja) segun el numero de reservas. La interseccion, marcada con una linea azul, representa el
punto de equilibrio en 135.294 usos anuales. A partir de ahi, cada reserva genera beneficios

netos, destacando la importancia de superar este umbral.

Este analisis confirma que FitOut puede alcanzar la sostenibilidad operativa antes de
finalizar el primer afio. Al centrarse en la captacion y fidelizacidon de usuarios, junto con la
optimizacion de costes variables, la empresa estard bien posicionada para superar el punto de
equilibrio y generar beneficios sostenibles. Si las estrategias de marketing y operaciones se
implementan correctamente, FitOut puede consolidarse como un actor relevante en el

mercado del fitness urbano.

5.9. Analisis de rentabilidad

La rentabilidad de FitOut es atractiva, porque con unos ingresos previstos de 382.500 €
se copnsigue un EBITDA el primer afio de 157.609 € y un beneficio neto de 31.780 €, que

respectivamente son un 41% y un 8% de los ingresos.

El retorno sobre la inversion (ROI), que mide la rentabilidad en relacion con la
inversion inicial de 217.500 €, se sittia en un 15% al finalizar el primer afo. Este porcentaje
refleja que, aunque el primer ano implica un periodo de consolidacion, el modelo de negocio

demuestra un potencial claro para generar beneficios sostenibles a corto plazo.

La rentabilidad de FitOut depende principalmente de la captacion y fidelizacion de
usuarios, asi como de la optimizacion de costes variables. Se proyecta que la captacion de
5.000 usuarios activos mensuales y un volumen de 15.000 reservas mensuales en el cuarto
trimestre permitird superar el punto de equilibrio y asegurar un flujo de ingresos suficiente

para cubrir los costes operativos y generar beneficios.

En conclusion, las proyecciones financieras del primer afio confirman la viabilidad y
rentabilidad del modelo de negocio de FitOut. Con un margen neto del 8%, un beneficio de
31.780 € y un ROI del 15%, la empresa esta bien posicionada para mantener su sostenibilidad

financiera y sentar las bases para un crecimiento futuro.
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5.10. Proyecciones financieras a tres afos

En este apartado se presentaran unas proyecciones financieras simplificadas para los
primeros tres afios de operaciones de FitOut, contemplando dos escenarios: uno pesimista y
otro optimista. Es importante destacar que este andlisis es orientativo y tiene un caracter
preliminar, ya que las cifras exactas pueden variar dependiendo de diversos factores, como
la aceptacion del mercado, la competencia y las condiciones econdmicas. Sin embargo, dado
que segun las proyecciones realizadas en los apartados anteriores, se espera que la inversion
inicial se recupere en el primer afio de operaciones, el objetivo principal de ver el potencial
futuro de la empresa es tener una base para tomar decisiones estratégicas y ajustar el plan de

negocio conforme se vayan obteniendo datos reales de las primeras operaciones.
5.10.1. Escenario pesimista

En este escenario, se ha adoptado un enfoque conservador en las proyecciones
financieras de FitOut, considerando la posibilidad de que el nimero de clientes se estabilice
después del primer afio. Esta premisa se basa en la posible aparicion de nuevos competidores
en el mercado o en factores externos que puedan frenar la expansion del negocio. En
consecuencia, se ha supuesto que el crecimiento inicial se estabiliza, manteniéndose

constante en los afios siguientes.

Figura 20: Cuenta de resultados simplificada en escenario pesimista (miles de

€)
Al A2 A2
Ingresos 382,50 382,50 382,50
COGS 224,81 231,55| 238,50
EBITDA 157,69 150,95 144,00
D&A 100,00 100,00 100,00
EBIT 57,69 50,95 44,00
Intereses 20,30 20,30 20,30
Beneficio antes de impuestos 37,39 30,65 23,70
Impuestos 5,61 4,60 3,55
Beneficio neto 31,78 26,05 20,14
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Fuente: Elaboracion propia.

Dado que el modelo de negocio cuenta con una alta rentabilidad desde el primer afo,
en este escenario se decide no aumentar la cantidad de taquillas disponibles durante los
primeros tres afios. Esta estrategia responde a la intencion de fortalecer la marca y consolidar
una comunidad de usuarios fieles antes de asumir riesgos innecesarios con una expansion
acelerada. Ademas, esto justificaria el posible estancamiento en la cantidad de clientes, ya
que, teniendo en cuenta las proyecciones de demanda del primer afio, el uso de las 50
estaciones estaria practicamente completo, por lo que un aumento en el nimero de clientes
podria implicar la sobresaturacion de uso de las taquillas y por tanto generar problemas de

disponibilidad y empeorar la experiencia de usuario.

Al ser una proyeccion simplificada, se ha considerado que la partida de COGS
aumentara Unicamente conforme a la inflacién anual, estimada en un 3%, de acuerdo con las
previsiones publicadas por el Banco de Espafia (Banco de Espaiia, 2024). Ademads, para
minimizar riesgos en este escenario mas conservador, no se ha contemplado un aumento en
el precio del alquiler del material deportivo, y, por tanto, el ingreso medio por sesion seguird
siendo 2,5 €. La estrategia se enfoca en mantener tarifas estables durante los primeros afios,
con el objetivo de generar confianza y fidelizar a los clientes en lugar de encarecer el servicio

prematuramente, lo que podria afectar la demanda.

Figura 21: Balance de situacion simplificado en escenario pesimista (miles de €)

A0 Al A2 A3

Activo No Corriente

- Infraestructura (taquillas) 500,00 400,00 300,00 200,00
- Desarrollo de la app 35,00 35,00 35,00 35,00
- Equipamiento deportivo 50,00 50,00 50,00 50,00
Activo Corriente

- Efectivo 140,00 271,78 397,83 517,97
Total Activo 725,00 756,78 782,83 802,97
Pasivo Corriente

- Préstamo inicial 507,50 507,50 507,50 507,50
Patrimonio Neto 217,50 249,28 275,33 295,47
Total Pasivo y Patrimonio 725,00 756,78 782,83 802,97
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Fuente: Elaboracion propia.

En lo que respecta al balance, se observa que la infraestructura de taquillas se va
amortizando progresivamente, reduciendo su valor contable de 500.000 € en el inicio del
primer afio (A0) a200.000 € en el tercero (A3). Sin embargo, el activo total sigue en
aumento, alcanzando 802.970 € en A3, debido principalmente a la generacion de efectivo

afio tras afio, reflejo de la rentabilidad del negocio incluso en este escenario.

A pesar de la prudencia de este planteamiento, las cifras demuestran que FitOut sigue
siendo un negocio rentable. No obstante, estas proyecciones estan sujetas a revision y ajustes
en funcion de los resultados obtenidos durante los primeros meses de operacion, lo que

permitira optimizar la estrategia conforme evolucione el mercado.

5.10.2. Escenario optimista

En el escenario optimista, se ha asumido que, al igual que en el escenario pesimista,
no es necesario aumentar el nimero de taquillas durante los primeros tres afios de operacion.
La estrategia sigue enfocada en consolidar la marca, construir una comunidad de clientes
leales y evitar asumir riesgos innecesarios con una expansion prematura. Ademas, dado que
el numero de taquillas disponibles ya se utiliza al maximo en este escenario, tampoco se

prevé un crecimiento en la base de usuarios.

Sin embargo, se ha considerado que en este caso podria surgir menos competencia en
el mercado y que la demanda es, en estos precios, muy inelastica. Por ello, se ha proyectado
un aumento progresivo en el precio medio por uso, que pasard de 2,50 € en el primer afio a
2,75 € en el segundo, y finalmente a 3,00 € en el tercer afio. Este incremento permitiria
generar ingresos significativamente mayores sin afectar negativamente la demanda del

servicio.
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Figura 22: Cuenta de resultados simplificada en escenario optimista (miles de

€)
Al A2 A2
Ingresos 382,50 420,75 459,00
COGS 224,81 231,55/ 238,50
EBITDA 157,69| 189,20 220,50
D&A 100,00 100,00, 100,00
EBIT 57,69 89,20 120,50
Intereses 20,30 20,30 20,30
Beneficio antes de impuestos 37,39 68,90, 100,20
Impuestos 5,61 10,33 15,03
Beneficio neto 31,78 58,56 85,17

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 23: Balance de situacion simplificado en escenario optimista (miles de €)

A0 Al

Activo No Corriente

- Infraestructura (taquillas) 500,00 400,00 300,00 200,00
- Desarrollo de la app 35,00 35,00 35,00 35,00
- Equipamiento deportivo 50,00 50,00 50,00 50,00
Activo Corriente

- Efectivo 140,00 271,78 430,34 615,51
Total Activo 725,00 756,78 815,34 900,51
Pasivo Corriente

- Préstamo inicial 507,50 507,50 507,50 507,50
Patrimonio Neto 217,50 249,28 307,84 393,01
Total Pasivo y Patrimonio 725,00 756,78 815,34 900,51

Fuente: Elaboracion propia.

Al igual que en el escenario pesimista, se ha estimado que los COGS aumenten
anualmente un 3% debido a la inflacion. Ademas, la amortizacion de las taquillas sigue la

misma tendencia que en el caso pesimista.
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No obstante, una diferencia clave en este escenario es la evolucion del efectivo y, en
consecuencia, del activo total y del patrimonio neto. Gracias al aumento progresivo en los
precios y a los ingresos significativamente mayores, el efectivo crece de 140.000 € en A0 a
615.510 € en A3, lo que se traduce en un incremento del activo total de 725.000 € a 900.500 €
en ese mismo periodo. Paralelamente, el patrimonio neto refleja un crecimiento mucho
mayor que en el escenario pesimista, pasando de 217.500 € en A0 a 393.01 € en A3, lo que

evidencia una rentabilidad mas elevada.

Este escenario demuestra que, incluso sin expansion en la infraestructura, FitOut
podria incrementar considerablemente su rentabilidad simplemente ajustando gradualmente
sus precios. En cualquier caso, como en el escenario anterior, las decisiones finales
dependeran de la evolucion real del mercado y de la respuesta de los clientes en los primeros

meses de operacion.
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6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1. Principales hallazgos y conclusiones del analisis

A lo largo de este trabajo se ha construido una visiéon de FitOut como iniciativa
emprendedora, desde su planteamiento inicial hasta su proyeccion financiera. Mas alla de
confirmar su viabilidad, el andlisis permite entender por qué este modelo encaja en el

contexto actual y qué condiciones serian necesarias para su consolidacion.

En un entorno urbano como Madrid, donde conviven un alto nivel de vida activa con
una limitada oferta de servicios flexibles para el deporte al aire libre, FitOut aporta una
solucion que resuelve una friccion real: la falta de acceso inmediato a equipamiento sin
necesidad de transporte ni compromisos a largo plazo. La idea no solo responde a una
necesidad concreta del dia a dia, sino que se enmarca dentro de tendencias estructurales como
la digitalizaciéon de servicios, la economia compartida y la sostenibilidad. Su caracter
modular y escalable la convierte, ademas, en una propuesta con potencial de replicabilidad

en otros entornos urbanos.

Los resultados del estudio, incluyendo una encuesta, muestran un interés por parte
del publico objetivo y confirman la disposicién a pagar por el servicio. Esta validacion
empirica ha permitido proyectar un escenario financiero conservador pero realista, en el que
FitOut no solo cubriria costes en su primer afio, sino que alcanzaria un beneficio neto
positivo, con un retorno inicial atractivo. La estructura de ingresos basada en pagos por uso,
junto con una estrategia de control de costes y fidelizacion, permite sostener el crecimiento

sin asumir un nivel de riesgo excesivo.

En el proceso, se han identificado también aspectos clave para la implementacion
exitosa del proyecto. Entre ellos, destacan la importancia de una tecnologia fiable, un sistema
logistico agil para el mantenimiento y reposicién del material, y la colaboracion con
entidades publicas para operar en espacios municipales. FitOut deberd desarrollar una
propuesta de marca fuerte, generar confianza y asegurar una experiencia de usuario excelente

desde el primer contacto.
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El modelo de negocio se beneficia de su sencillez conceptual, pero requerira una
gjecucion rigurosa, especialmente en los primeros meses. Si logra posicionarse como una
alternativa comoda, econdmica y responsable al gimnasio tradicional, podra ocupar un
espacio Unico en el mercado. A medio plazo, la propuesta tiene capacidad no solo para
expandirse geograficamente, sino también para evolucionar en torno a nuevos servicios y

alianzas estratégicas.

En resumen, FitOut es mas que una startup de fitness: es una respuesta coherente y
moderna a una forma de vivir, trabajar y moverse en la ciudad. Su éxito no dependera solo
de la tecnologia o la financiacion, sino de su capacidad para integrarse en la rutina de las

personas y convertirse en parte del paisaje urbano cotidiano.

6.2. Recomendaciones futuras

Aunque el presente trabajo ofrece una vision general del modelo de negocio de
FitOut, existen aspectos que deberian desarrollarse con mayor profundidad en futuras
investigaciones. Por un lado, seria recomendable complementar el analisis de mercado con
estudios cualitativos —como entrevistas o focus groups— que permitan entender con mas
detalle los habitos, motivaciones y barreras reales de los potenciales usuarios. Asimismo, una
validacion préctica a través de un prototipo o prueba piloto permitiria contrastar hipotesis
clave sobre el uso del servicio y mejorar el disefio operativo. Desde el punto de vista
financiero, futuras versiones del plan deberian incorporar modelos mas avanzados de
simulacién y escenarios alternativos que ayuden a anticipar riesgos y a tomar decisiones
estratégicas con mayor precision. También habria que ampliar el andlisis juridico relacionado
con el uso del espacio publico. Finalmente, se podria también explorar el impacto social del
proyecto, evaluando su potencial para democratizar la posibilidad de hacer deporte y
contribuir de forma mas directa a objetivos de sostenibilidad e inclusion. Todo ello

enriqueceria el modelo planteado y fortaleceria su proyeccion a largo plazo.
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Declaracion de Uso de Herramientas de IA Generativa en Trabajos Fin de Grado

Por la presente, yo, MARIA TEJERO, estudiante de ADE Y RELACIONES
INTERNACIONALES de la Universidad Pontificia Comillas al presentar mi Trabajo Fin de
Grado titulado " PLAN ESTRATEGICO DE NEGOCIO DE FITOUT: UNA STARTUP DE
FITNESS AL AIRE LIBRE", declaro que he utilizado la herramienta de IA Generativa
ChatGPT u otras similares de IAG de cddigo s6lo en el contexto de las actividades descritas
a continuacion:

1. Sintetizador y divulgador de libros complicados: Para resumir y comprender literatura
compleja.

2. Traductor: Para traducir textos de un lenguaje a otro.

Referencias: Usado junto con otras herramientas para identificar referencias

preliminares que luego he contrastado y validado.

4. Brainstorming de ideas de investigacion: Utilizado para idear y esbozar posibles areas
de investigacion.

5. Constructor de plantillas: Para disefar formatos especificos para secciones del
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